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[ network arruolano agenti all’estero

Nuove filiali in Tunisia
per Tecnocasa

e Professione Casa
Riflettori sul Far East

Adriano Lovera.

M | franchising italiani allargano
leloro operazioni all’estero, in par-
ticolare in Tunisia, citata negliulti-
mi mesi pit per la «primavera ara-
bax che per il turismo. Tecnocasa
ha aperto la sua settima agenzia
nel Paese, precisamente ad Ham-
mamet. E nella stessa cittadina af-
facciata sul Mediterraneo arrivera
il prossimo anno anche Professio-
ne Casa. L'espansione all’estero
deinetwork moltiplicale opportu-
nita di acquisto per gli italiani, ma
sitraduce anche in un’occasione di
lavoro per affiliati e agenti.
Qualélapresenzaesteradei prin-

cipali circuiti immobiliari? E come
avvengono reclutamento e forma-
zione? Tecnocasa ¢ di gran lunga il
gruppoitaliano pili esteso oltre con-
fine, con 3.500 agenzie, di cui 364
dislocate in nove Paesi stranieri, dal-
laSpagnaalla Thailandia. Lacliente-
laé mista, suddivisa tra connaziona-
liin cerca di una seconda casa e ac-
quirenti locali. Le agenzie impiega-
N0 1200 persone, con una media di
304 per punto. Gliaffiliati sono pro-
fessionisti che hanno gia un'espe-
rienza maturata all'interno del
network. «Tutte persone che, prima

diaprire un ufficio, hanno ricoperto
tuttii ruoli, a partire dal collaborato-
re commerciale, seguendo il nostro
percorso di formazione permanen-
tew, spiegail presidente Antonio Pa-
sca. [noccasione delle nuove apertu-
re all'estero, & proprio I'affiliato che
sl occupa, in autonomia, di recluta-
re gli agenti del team. «5i tratta in
prevalenza di giovani, che vogliono
costruirsiun futuro migliore. Seguo-

no un corso iniziale di formazione,
per acquisire doti relazionalie predi-
sposizione allamediazione. Comun-
que puntiamo su figure junior, pre-
valentemente trai 18 ei3s anni, lau-
reati o almeno diplomati. Non im-
porta che abbiano gia esperienza.
Piuttosto, che sposino il progettoo.
E non sono soltanto agenti. Perché
gli affiliati hanno bisogno anche del
coordinatore di ufficio, che si occu-

pi dell'organizzazione del punto
vendita e delle inserzioni online.
Professione Casa, invece, opera
all'estero in nove Paesi, tramite la
divisione Prestige International,
chealgo% &rivoltasoloa clientiita-
liani. «Nelle agenzie prendiamo so-

lo agenti diplomati e devono parla-
re sial'italianosiala lingualocales,
dice il presidente Fabio Guglielmi.
Lafigura principale & sempre I'affi-
liato, titolare del punto vendita.
«Sono persone di esperienza, gia
presenti sul territorio o che parto-
no dall'ltalia. Il bello & che non c'é
una regola, ma é il lavoro a creare
occasioni inaspettate. Per fare due
esempi, il nostro affiliato di Miami

Gli affiliati oltreconfine
devono avere esperienza

nel gruppo ma anche

e lostessodi Venezia. Mentrea Hur-
gada, in Egitto, si tratta di un co-
struttore gia artivo laggin, che ha
sceltoil nostro marchio per amplia-
re il suo spazio di vendita». E ades-
so0 il gruppo studia losbarco nel Far
East. «Abbiamo iniziato a studiare
la giurisprudenza del settore in Ci-
na», ammette Gughelmi. «E com-
plicato, ma vorremmdo creare un
pontetraidue mercati. Oggigliita-
liani non sono certo interessati al
residenziale cinese, al massimao al
commerciale, ma potrebbe svilup-
parsi un movimento al contrario,
di acquisti stranieri in Italia. Con la
Russia & accaduto proprio cosi».
Maqual & ilmetodo giusto perap-
procciare un nUovo mercator «Biso-
gna essere flessibili e trovare il giu-
sto equilibrio tra abitudini locali e
necessita aziendali», spiega Dario
Castiglia, presidente di CTTYEr [ta-
lia, franchising presente in 88 Paesi
nel mondo. «E fondamentale che
Taffiliato, che noi chiamiamo bro-
ker, sia radicato nel tessuto sociale
del luogo. Infatti ci affidiamo a per-
sone di 40 anni circa, con gia
un'esperienza di almeno sei o sette
anni nel settore. Ovunque ci si trovi
nonsiprescinde maida due capisal-
di: un codice etico interno, che tutti
devono seguire, e la "collaborazio-
ne”, che in [JSNEM significa molto.
Ogni agente ha accesso atutto il da-
tabase del network, In pratica, tutti
possono vendere tutto. Un sistema
che ci ha sempre permesso di velo-
cizzare le compravendite».
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